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ABSTRAKT
Ky punim shqyrton përcaktuesit e fillimit të biznesit, suksesin afatgjatë dhe afatshkurtër dhe
dështimin e bizneseve të vogla me theks në edukimin dhe trajnimin e tyre. Suksesi dhe
dështimi kanë qenë subjekt i një hulumtimi të gjerë. Është e rëndësishme të kuptohen faktorët
e jashtëm, të brendshëm dhe motivues që janë përgjegjës për fillimin e biznesit, pengesat me
të cilat ballafaqohet gjatë fazave fillestare dhe të vazhdueshme dhe gjithashtu këshilla dhe
asistenca në dispozicion të sipërmarrësve. Ky punim synon të eksplorojë dhe shpjegojë
faktorët kryesorë që lidhen me suksesin dhe dështimin e bizneseve të vogla.
Bizneset të cilët operojnë në tregun e ekonomisë me kohë kanë treguar se një menaxhim i
ndërmarrjes çon në zhvillim të ekonomisë e cila me hapa të sigurta drejtohet drejt një suksesi.
Biznesi punon në mënyrën më të mirë kur ai dhe stafi menaxhohet mirë, të gjithë e kuptojnë
rolin e tyre në biznes dhe ndihen të motivuar.
Veprimet e menaxhimit janë shumë të rëndësishme. Mënyra e menaxhimit të probleve në
kompani përcakton rezultatin afatgjatë. Nëse menaxhimi ka influencë negative, e jo pozitive,
atëherë stafi dhe klima organizative vuajnë.
Pra, në këtë punim diplome do të paraqesim mënyrën se si biznesi e trajton menaxhimin, se
cila është mënyra qe ajo e përdor, se çfarë mund të bëjë një biznes pa menaxhim, sa ka
rëndësi menaxhimi strategjik për biznesin, si mund ta ndalojë biznesi i vogël falimentimin,
çfarë duhet bërë, e kështu me radhë.
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1 HYRJE

Biznesi i vogël paraqet një nga faktorët më të rëndësishëm në zhvillimin ekonomik të një
vendi. Një biznes konsiderohet i vogël duke u bazuar në qarkullimin vjetor dhe numrin e
punëtorëve të atij biznesi. Ata janë korporata private, partneritete, ose pronësi individuale që
kanë më pak të ardhura sesa bizneset më të mëdha.

Bizneset e vogla luajnë një rol kritik në zhvillimin e shoqërisë, të cilët përdorin fuqinë
njerëzore , miratojnë ide të reja dhe i ofrojnë shoqërisë mundësi të shumta për të zhvilluar
fuqinë dhe aftësinë në një mjedis në ndryshim. Është e rëndësishme që ky sektor të rritet në
nivel lokal dhe global. (Stewart, 2003).
Këto biznese kontribuojnë në ekonomitë duke ndihmuar në nxitjen e rritjes ekonomike të
komunitetit ku operojnë duke ofruar mundësi të reja pune, duke krijuar produkte të reja, apo
duke zbatuar zgjidhje të reja për idetë ekzistuese.

Bizneset e Vogla që rriten në nivel lokal dhe global nuk provjnw faktin se ata janë kaq të
suksesshme në ditët e sotme në këtë botë që po ndryshon me shpejtësi tw madhe dhe
pothuajse nw të gjitha fushat. Pra, çfarë garanton suksesin e këtyre firmave në këtë mjedis të
sofistikuar është aftësia e tyre për të i gjetur shtyllat e koncepteve moderne të administrimit,
të cilat janë planifikuar strategjikisht nga udhëheqësi i cili siguron sukses të vazhdueshëm
dhe efektiv nëse përdoret mirë. (Stewart, 2003).

Bizneset e vogla janë më të shkathët në krahasim me bizneset më të mëdha dhe gjithashtu
më të aftë t’i përshtaten ndryshimeve të tregut. Për arsye se një biznes i vogël ndodhet më
afër klientelës, e ka përparësinë të i vëzhgojë reagimet dhe ndryshimet në preferencat e
klientëve.
Këto biznese e kanë më lehtë të provojnë gjëra të reja se sa ata që janë më të mëdha. E kanë
mundësinë që produktet e tyrë t’i tesojnë në tregje më të vogla dhe investime të ulëta. Është
fakt se nganjëherë kompanitë e mëdha maskohen sikurse janë të vogla gjatë testimit të ideve

1

të reja për të parë reagimin e tregut pa cënuar imazhin e markës. Kjo është provuar dhe nga
Starbucks, kur e hapi lokalin eko-miqësore me emrin 15th Avenue Coffee and Tea në Seattle.
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2 SHQYRTIMI I LITERATURËS

2.1 Historiku i biznesit të vogël

Sipas Nasser (1999) ka disa përkufizime se çfarë përbën një biznes i vogël. Kushtet e
ndryshme si biznesi familjar, mikro-ndërmarrje, firma shtëpiake, sektori joformal, të gjitha
janë përdorur për të identifikuar të njëjtat njësi prodhuese, ndërsa të njëjtat kushte kanë qenë.
Gjithashtu, përdoret për të përcaktuar njësi të ndryshme prodhuese. Askush nuk ka rënë
dakord për përkufizimin e një biznesi apo ndërmarrjeje të vogël.

Bizneset e vogla sigurojnë karburantin për motorin e ekonomisë moderne.
Korporatat më të mëdha në botë, gjithashtu filluan si biznese të vogla. Nëse kthehemi 500
vite më përpara, atëherë do të kuptojmë që pothuajse të gjithë pronarët po drejtonin një
"biznes të vogël" në forma të ndryshme.
Fermerët, për shembull, po drejtonin një biznes të vogël që shisnin grurë për tregtarët nëpër
qytete. Në anën tjetër, tregtarët që blenin grurë nga fermerët po drejtonin biznese të vogla
duke e shitur atë për nëpër tregje. Pronarët e tregut po drejtonin biznese duke marrë me qera
stalla për tregtarët. Lista vazhdon kështu.
Më thjesht, shumica e njerëzve në kohët romake, apo të periudhës mesjetare kishin biznese
të vogla.

Disa nga bizneset më të vogla në kohët mesjetare përfshinin:
Farmacia: Një farmaci shpërndante ilaçe bimore të mbledhura nga zonat e afërta ose të blera
nga jashtë. Ato ishin njëkohësisht edhe ambulancat e hershme pasi ishin shpesh vendi i vetëm
ku të sëmurët, njerëzit e varfër mund të drejtoheshin për këshilla mjekësore.
Furrtarët: Buka ishte një produkt i përditshëm i jetës mesjetare.
Farkëtarët: Krijonin vegla pune, armë dhe mjete të tjera të nevojshme në përditshmërinë e
familjeve mesjetare, por megjithatë, farkëtarët ende konsideroheshin si profesion i ulët.
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Qirinjpunuesit: Para energjisë elektrike, fenerëve të naftës dhe dritave të tjera, qirinjtë ishin
mënyra e vetme për të punuar ose për t’i dhënë dritë ambienteve familjare dhe publike gjatë
natës. Njerëzit që bënin qirinj konsideroheshin njerëz të rëndësishëm të qytetit anembanë
botës.
Zdrukthëtarët: Luajtën një rol të ndryshëm në të gjithë qytetet mesjetare. Ata krijuan orendi
shtëpiake si mobilje dhe enë kuzhine, por njëkohësisht dhe mjete dhe armë ushtarake për
mbrojtjen e kështjellave dhe vendbanimeve të periudhës. Një zdrukthëtar i mirë u konsiderua
si zejtar i elitës.
Huadhënësit: Ishin themeli i sistemit bankar mesjetar. Këta tregtarë të vegjël huazuan para
dhe do të formonin themelet për sistemet bankare moderne të së ardhmes.
Në mesin e bizneseve të vogla të kohës mesjetare gjithashtu përfshihen edhe : Artistët dhe
Pikorët, Kepucarët, Rrobaqepës, Ndërtuesit etj.

Gjatë viteve 1850-1914: Bizneset e vogla përpiqeshin të përshtateshin me ndryshimin e
realiteteve ekonomike.
Kjo ishte një periudhë sfiduese për bizneset e vogla. Punishtet më të vogla nuk mund të
konkurronin me fabrikat më të mëdha. Ekonomitë e shkallës e bënë konkurrencën e vështirë
duke u përqendruar edhe në mesin e industrialistëve dhe kapitalistëve më të pasur.
Kjo ishte gjatë kohës kur filozofët si Karl Marx e kuptuan se kjo epokë e re industriale
përfundimisht do të çonte në përhapjen e kapitalizmit në mbarë botën. Për të mirë apo më
keq, ai kishte të drejtë, dhe bizneset e vogla kurrë nuk kanë qenë të njëjta me ato që ishin
para Revolucionit Industrial.
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2.1.1 Rëndësia e biznesit të vogël për ekonominë lokale

Për shumë njerëz, posedimi i një biznesi të vogël, për shkak të pavarësisë së madhe dhe të
ardhurave financiare që sjell, është shumë joshëse. Edhe disa kanë ëndërruar të kenë një
biznes të tyre. Megjithatë, shumë njerëz hezitojnë ta vënë atë ëndërr të jetës në zbatim, sepse
ata mendojnë se nuk kanë arsim, përvojë, njohuri dhe para të mjaftueshme, ose thjesht kanë
frikë se mund të dështojnë. Disa të tjerë nuk e njohin veten me idenë se ata mund të
ndryshojnë jetën e tyre (i takon njerëzve që mund të kenë një biznes të tyre). Pa marrë
parasysh se cila është arsyeja, posedimi i një biznesi vetjak ndoshta përmban një nga gjërat
më sfiduese, më gëzimplote, më impnuese e më shpërblyese. Gjithësesi, për të filluar një
biznes kohët e fundit, ka vështirësi dhe rreziqe reale përpara.

Biznesi i vogël sjell gjëra të reja në çdo fushë. Ata pasi që janë në kontakt të drejtpërdrejtë
me konsumatorët, kjo i bën ata që të jenë më të përshtatur me klientët duke i ditur se cilat
produkte dhe shërbime do t'i nevojiten më së shumti për të mirën e përbashkët. Këto biznese
duke pasur më pak nivele të hierarkisë për të kaluar, janë përgjithësisht më të përshtatshme
për të provuar ide të reja në një afat kohor më të shkurtër . Produktet e reja, konceptet,
proceset e shumë të tjera, marrin fillimin e tyre në komunitetet nga të cilat vijnë.

Bizneset e vogla adaptohen lehtë ndryshimeve të klimës ekonomike për arsye se janë të lidhur
në mënyre të drejtpërdrejtë me komunitetin. Ata mundohen deri ne maksimum për të arritur
kënaqësine klientore duke bërë rregullime në produktet apo shërbimet e tyre sipas nevojës së
konsumatorëvë, gjë që biznesi i madh e ka më të vështirë. Si rezultat, besnikëria e klientit
tenton të jetë shumë më e fortë. Edhe në kohët e vështira ekonomike, konsumatorët besnikë
gjithmonë bëjnë përpjekje dhe mbështesin bizneset lokale të tyre në krahasim me kompanitë
e mëdha. (Mind Tools)

Është përgjithësisht i njohur fakti që pas kolapsit të ekonomive të centralizuara, ku para disa
vitesh ka qenë pjesë edhe Kosova, sektori privat shfaqet me një shpejtësi impresionuese në
ekonomitë e tranzicionit, ndërsa numri i bizneseve të vogla rritet nga dita në ditë. Gjithashtu,
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është i njohur fakti që rritja e aktivitetit sipërmarrës është i orientuar drejt tregtisë dhe
shërbimeve sesa industrisë, ndërsa tregjet e brendshme bëhen më të liberalizuara, ku qytetarët
janë të etur për mallrat perëndimore të konsumit.
Asistenca për zhvillimin e biznesit të vogël bëhet pjesë integrale e gjithë reformës ekonomike
së bashku me ristrukturimin e ndërmarrjeve dhe reformën e pronësisë, nxitjen e investimeve
dhe reformave financiare.

Për shembull në Shqipëri, që vjen nga një ekonomi e centralizuar, nga rreth 162,450 subjekte
private të regjistruara në fund të vitit 2017, biznesi i vogël përbën 95% të tij.
Por biznesi i vogël shfaqet dominues edhe në ekonomi të konsoliduara si Franca.
Nga rreth 3,091.000 ndërmarrje, 95.7% e tyre përbëhen nga mikro biznese që kanë të
punësuar nga 1 deri në 9 punëtorë. (SBA Fact Sheet, European Comission, 2016)

Zhvillimi i Biznesit të Vogël është elementi esencial i zhvillimit ekonomik.
Një nga kontributet kryesore të bizneseve të vogla në ekonominë kombëtare të një vendi
është rritja e punësimit. Punësimi ndikon në standarde të jetesës, siç janë të ardhurat e
disponueshme . Punësimi i njerëzve në komunitetin lokal mund të përhap fjalë të shumta për
një kompani, duke supozuar se kompania i trajton punonjësit e saj mjaft mirë dhe kështu merr
njoftime pozitive. Punësimi lokal kultivon gjithashtu ndjenjën e forcimit të komunitetit, e
cila mund të rrisë markën e një biznesi lokal.

Bizneset e vogla gjithashtu kanë rëndësi të madhe edhe për shëndoshjen e të ardhurave
financiare të njësive administrative lokale si bashkitë apo komunat të cilat manaxhojnë taksat
në pronë, për pastrim, gjelbërim etj. Këto kontribute ne taksa kthehen nga qeveritë lokale në
investime në infrastrukturë, shkolla dhe shërbime publike për komunitetet qe u përkasin.
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2.1.2 Vështrim i përgjithshëm mbi biznesin në Kosovë

Është me interes për hulumtimin të hedhim një vështrim të përgjithshëm mbi të dhënat e
biznesit në rang kombëtar, strukturën e tyre, ndarjen e biznesit sipas legjislacionit të
Republikës së Kosovës dhe kontributin që kanë në ekonominë vendore.

Madhësia e ndërmarrjeve ekonomike në Kosovë është e përcaktuar me Ligjin nr. 2005/02L5. Numri i të punësuarve është kriteri i vetëm që përdoret për klasifikimin e ndërmarrjeve
sipas madhësisë në Kosovë. Në tabelën më poshtë është dhënë spektri i ndërmarrjeve të
regjistruara në Kosovë në bazë të numrit të punëtorëve. (Agjencia e Regjistrimit të Bizneseve
në Kosovë, 2017)

Tabela 1. Klasifikimi i bizneseve në bazë të numrit të punëtorëve
Klasifikimi sipas
Madhësisë
Mikro

Numri i
punëtorëve
1-9

Të vogla

10-49

Të mesme

50-249

Të mëdha

250 e më shumë

(Agjencia e Regjistrimit të Bizneseve në Kosovë)

Për qëllime menaxhimi më të mirë të tatimpaguesve, Administrata Tatimore e Kosovës
(ATK) ka bërë një ndarje mes biznesit të vogël dhe të madh në bazë të qarkullimit vjetor. Të
gjitha bizneset me qarkullim vjetor nën dy milion Euro konsiderohen nga ATK si biznes i
vogël.
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Nga të dhënat zyrtare të Agjencisë së Regjistrimit të Bizneseve në Kosovë (ARBK), në fund
të vitit 2017 numërohen 173,805 shoqëri tregtare ku biznesi individual përbën rreth 82.5 %
të tyre.

Figura 1. Spektri i bizneseve të regjistruara në Kosovë në bazë të formës ligjore
(Agjencia e Regjistrimit të Bizneseve në Kosovë)
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Nga të dhënat statistikore alternative, kuptojmë se 98.2 % e ndërmarrjeve tregtare në Kosovë
kanë të punësuar nga 1-9 punëtorë.

Figura 2. Spektri i bizneseve të regjistruara në Kosovë në bazë të numrit të punëtorëve
(Agjencia e Regjistrimit të Bizneseve në Kosovë)

Sipas ARBK-së në vitin 2017 janë regjistruar 9,335 biznese të reja, prej të cilave 98,5 % janë
biznese individuale dhe shoqëri me përgjegjësi të kufizuar. Nga ana tjetër numri i bizneseve
të çregjistruara në vitin 2017 kap shifrën 1589 bizneseve, ku bizneset individuale dhe shoqëri
me përgjegjësi të kufizuar zënë peshën kryesore. Tabela më poshtë tregon numrin e shoqërive
tregtare të regjistruara dhe çregjistruara sipas formës ligjore në vitin 2017.
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2.2 Sipërmarrje apo Biznes i vogël?
Bizneset e vogla krijojnë punë, ato paraqiten me mënyra të reja për t’i bërë gjërat e vjetra dhe
ndihmojnë në ruajtjen e parave në komunitetin lokal. Pa biznese të vogla, ne do të ishim në
një rrëmujë më të madhe ekonomike.
Shpesh lind konfuzioni midis termave ‘Pronar i Biznesit të Vogël’ dhe ‘Sipërmarrës’. Të dy
mund të kenë biznese të vogla, por ata kanë stile të ndryshme të udhëheqjes dhe mendime
për drejtimin e biznesit të tyre. Asnjëra nuk është më i mirë se tjetri, por thjesht, ata janë
vetëm të ndryshëm.
Sa i përket përkufizimit të sipërmarrjes, i njohur gjerësisht dhe i pranuar gjerësisht nga të
gjithë sot, ajo u bë së pari nga ekonomisti irlandez i lindur në Francë, Richard Cantillon në
vitin 1755. Sipas tij, sipërmarrësi është personi që organizon biznesin dhe merr rrezikun e
punës për të bërë një fitim.

Sipërmarrja, sipas Onuoha (2007), është praktika e fillimit të organizatave të reja ose
revitalizimit,organizata të pjekura, veçanërisht biznese të reja në përgjithësi në përgjigje të
mundësive të identifikuara. Schumpeter(1965) përcaktonte sipërmarrësit si individë që
shfrytëzojnë mundësitë e tregut përmes teknikës dhe / ose risi organizative . Për Frank H.
Knight (1921) dhe Peter Drucker (1970) sipërmarrësia është rreth marrjes së rrezikut .
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2.2.1 Dallimet ndërmjet Biznesit të vogël dhe Sipërmarrjes

Pronarët e bizneseve të vogla kanë një ide të madhe.
Ata zgjidhin një problem në komunitetin e tyre. Ata e dinë audiencën dhe biznesin e tyre.
Ata e dinë se çfarë do të bëjë klientët e tyre të lumtur dhe u shërbejnë klientëve të tyre.
Sipërmarrësit kanë ide të mëdha.
Ata ëndërrojnë dhe mendojnë jashtë kutisë. Ata dalin me ide që nuk janë testuar,
diagnostikuar ose punuar. Shumë herë ata as nuk e dinë nëse idetë e tyre janë të mundshme.

Pronarët e bizneseve të vogla mbahen të qëndrueshëm.
Ata pëlqejnë të dinë se çfarë do të vijë më pas dhe nga vjen. Ata marrin vendime të llogaritura
ku rezultati është i qartë. Rezultati mund të mos jetë i madh, por zakonisht do t'i mbajë ata
përpara.
Sipërmarrësit e duan rrezikun.
Ata hapen rrezikojnë më shpesj dhe hidhen në të dy këmbët duke e ditur se nëse ata vënë tërë
efortin dhe përpiqen në mënyrë të plotë do të vlejë për rrezikun.

Pronarët e bizneseve të vogla mendojnë për gjërat që duhet të përfundojnë këtë javë.
Ata kanë lista të përditshme dhe javore. Ata menaxhojnë punonjësit, punojnë me klientët,
rrisin klientelën e re.
Sipërmarrësit mendojnë për gjashtë muaj më pas.
Derisa ekipi i tyre mendon për atë që po bëhet atë javë, ata kanë tendencë të kalojnë kohën e
tashme dhe të përqëndrohen në të ardhmen e kompanisë.
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Pronarët e bizneseve të vogla janë sentimentale me bizneset e tyre.
Ata kurrë nuk kanë në plan të shesin ose t'ia dorëzojnë biznesin e tyre dikujt tjetër, nëse nuk
është një familje. Ata pëlqejnë të marrin vendime dhe të kandidojnë sot.
Sipërmarrësit përqëndrohen në shkallëzim.
Ata duan të rriten dhe të rriten. Megjithëse ata nuk mund të përqëndrohen në shitjen e një
biznesi, ata e vendosin atë për të drejtuar pa to dhe rrethojnë veten me ekspertë pasi
përfundojnë si një rainmaker.

Ekziston një tjetër dimension për performancën menaxheriale. Menaxheri gjithmonë duhet
të administrojë. Ai ka për të menaxhuar dhe përmirësuar atë që tashmë ekziston dhe tashmë
është i njohur. Por ai, gjithashtu duhet të jetë një sipërmarrës. Ai duhet të i përcjellë burimet
nga zonat e ulëta ose të zvogëluara deri tek ato zona me rezultate të larta ose në rritje.
(Drucker, 1986)
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2.3 Avantazhet dhe Disavantazhet e Biznesit të Vogël

Biznesi i vogël ofron shumë mundësi ekzistuese. Nuk ka dyshim se biznesi i vogël do të
vazhdojë të luaj një rol jetësor në ekonominë tonë, por edhe për të rritur më shumë shanse
për sukses, përparësitë dhe disavantazhet e biznesit të vogël duhet të konsiderohen me kujdes.

Avantazhet:

-

Në menaxhim, bizneset e vogla janë më të favorshëm se ndërmarrjet e mëdha për
mbikëqyrje të ngushtë,

-

Lehtësia e njohjes së një ideje të re ose të reagimit të tregut para se të hyjnë në
investime të mëdha,

-

Prodhimi , shërbimet dhe tregu i mallrave i kufizuar

-

Puna e dorës është një faktor i rëndësishëm në prodhim,

-

Mos paraqitja e ndonjë problemi në marketingun dhe prodhimin e mallrave që
prishjen lehtë,

-

Prodhimi i mallrave dhe shërbimeve në kërkesa të kufizuara,

-

Krijimi i marrëdhënieve të ngushta me punonjësit,

-

Përshtatje më e lehtë me zhvillimet dhe ndryshimet teknike,
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Disavantazhet:

-

Mosmjaftueshmëria në menaxhimin e përgjithshëm,

-

Mosmjaftueshmëria në planifikimin kapital dhe financiar,

-

Konkurrenca negative,

-

Marrja e vendimeve strategjike nga pronarët dhe partnerët e biznesit dhe mungesa e
pjesëmarrjes së plotë të zyrtarëve të nivelit më të ulët,

-

Dështimi për të punësuar këshilltarë dhe ekspertë financiarë,

-

Mungesa e ekipit dhe departamentit të financave të ekspertëve,

-

Mungesa e departamentit të kërkimit dhe zhvillimit të produkteve,

-

Mungesa e koordinimit në departamentet e prodhimit dhe shitjes,

-

Dobësia në teknikat e marketingut modern,

-

Dështimi për të marrë mbështetje adekuate nga bankat dhe institucionet financiare.

Në ditët e sotme, organizohen aktivitete të ndryshme me fokus ekonominë, për të nxjerr në
pah rëndësinë e bizneseve të vogla dhe për të nxitur komunitetet lokale të ndërmarrin nismat
e duhura për të krijuar biznesin e vet. Institucionet financiare dhe bankat gjithashtu po
përpiqen të mbështesin këto nisma me ekspertizë logjistike dhe financiare. Detyra e
bizneseve është që të jenë më të ndërgjegjshëm dhe të mbajnë veten të hapur ndaj zhvillimeve
teknologjike.
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2.4 Menaxhimi Strategjik

Menaxhimi strategjik si një disiplinë filloi në vitet 1950 dhe 1960. Megjithëse kishte
kontribues të hershëm të literaturës, tre pionierë më me ndikim ishin Alfred Chandler, Igor
Ansoff, dhe Peter Drucker. (Thomas, 1998), (Weelen & Hunger, 1998)

Menaxhimi strategjik është planifikimi i vazhdueshëm, monitorimi, analiza dhe vlerësimi i i
gjithë elementëve që janë të nevojshëm për një biznes për të përmbushur qëllimet dhe
objektivat e tij. Inovacioni i shpejtë, teknologjitë në zhvillim dhe pritjet e konsumatorëve
detyrojnë organizatat të mendojnë dhe të marrin vendime strategjike për të mbetur të
suksesshëm.
Procesi i menaxhimit strategjik ndihmon udhëheqësit e kompanive të vlerësojnë situatën
aktuale të kompanisë së tyre, shtjellojnë strategjitë, vendosin ato dhe analizojnë efektivitetin
e strategjive të zbatuara.

Sipas (Wright, Kroll & Prnell, 1998), Peter Drucker ishte një teoricien i strategjisë, autor i
dhjetra librave të menaxhimit, me një karrierë që përfshin pesë dekada. Kontributet e tij në
menaxhimin strategjik ishin shumë.

Qëllimi i menaxhimit strategjik është të përgatisë kompaninë të jetë në gjendje për të
konkurruar në një treg sfidues. Për këtë qëllim, vendosja e planeve strategjike të menaxhimit
në praktikë është aspekti më i rëndësishëm i vetë planifikimit. Këto plane strategjike
përfshijnë identifikimin e kritereve, rivendosjen e burimeve financiare dhe njerëzore dhe
vendosjen e burimeve udhëheqëse për të mbikëqyrur krijimin, shitjen dhe vendosjen e
produkteve dhe shërbimeve. Menaxhimi strategjik shtrihet në praktikat e komunikimit të
brendshëm dhe të jashtëm si dhe ndjekjen për të siguruar që kompania përmbush qëllimet siç
përcaktohet në planin e saj strategjik të menaxhimit.
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Duke përcaktuar një strategji, organizatat mund të marrin vendime logjike dhe të zhvillojnë
qëllime të reja në mënyrë të shpejtë dhe kështu e mbajnë ritmin edhe kur ndryshon mjedisi i
biznesit. Menaxhimi strategjik mund të ndihmojë gjithashtu një organizatë të fitojë avantazh
konkurrues dhe të përmirësojë pjesën e tregut.

2.4.1 Planifikimi Strategjik

Planifikimi Strategjik, në aspektin më të gjerë paraqet atë që ju keni ndërmend të bëni dhe si
keni ndërmend ta bëni atë, natyrisht, nuk është vetëm një aktivitet biznesi. (Smith, 1990)

Ekzistojnë shumë perspektiva, modele dhe qasje të përdorura në planifikimin strategjik.
Mënyra se si zhvillohet një plan strategjik varet nga natyra e udhëheqjes së organizatës,
kultura e organizatës, kompleksiteti i mjedisit të organizatës, madhësia e organizatës,
ekspertiza e planifikuesve, e kështu me radhë.
Planifikimi strategjik mund të definohet si proces i zhvillimit dhe i ruajtjes së
përputhshmërisë midis objektivave të organizatës, burimeve dhe mundësive të ndryshimit të
tyre. (Robson, 1994), gjithashtu William Cook, jr (1988) thotë se "planifikimi strategjik ka
për qëllim ta ketë përqendrimin total të burimeve të organizatës në mënyrë të marrjes së
rezultateve të matshme ".

Planifikimi strategjik shërben për qëllime të ndryshme në organizata, duke përfshirë:

1. Definimin e qartë të qëllimit të organizatës dhe vendosjen e synimeve dhe të
objektivave realiste në përputhje me misionin në një kohë të përcaktuar brenda
kapacitetit të organizatës për zbatim.
2. Komunikimin me këto qëllime dhe objektiva me përbërësit e organizatës.
3. Zhvillimin e një ndjenje të pronësisë mbi planin.
4. Sigurimi që përdorimi më i efektshëm të bëhet nga burimet e organizatës duke i
përqëndruar burimet në prioritetet kyçe.
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5. Sigurimi i një bazë nga e cila mund të matet progresi dhe të krijohet një mekanizëm
për ndryshime të informuara kur është e nevojshme.
6. Marrja parasysh e mendimit të të gjithëve, në mënyrë që të krijohet një konsensus
rreth asaj se ku po shkon organizata.

Për më tepër, shumë përfitime të planifikimit janë qartë të dukshme. Një organizatë
thjesht nuk mund të dijë se çfarë po bën dhe çfarë ka ndërmend të bëjë përveç se nëse
përcakton dhe monitoron në mënyrë periodike qëllimet e saj. Planifikimi strategjik
u mundëson njerëzve të ndikojnë në të ardhmen. Akti i planifikimit nënkupton atë
që organizatat janë më shumë se këmbësorë pasivë në duart e forcave socio-ekonomike.
(Howel, 2005)

Planifikimi strategjik është një mjet menaxhimi. Ashtu si çdo mjet tjetwr i menaxhimit ,
përdoret vetëm për një qëllim: për të ndihmuar një organizatë të bëjë një punë më të mirë,për të përqëndruar energjinë e saj, për të siguruar që anëtarët e organizatës tw punojnw drejt
të njëjtit qëllim, për të vlerësuar dhe përshtatur organizatën, drejtimin në përgjigje të një
mjedisi në ndryshim. Me pak fjalë, planifikimi strategjik është një përpjekje e disiplinuar për
të prodhuar vendime themelore dhe veprime që formojnë dhe drejtojnë atë që një organizatë
është, çfarë bën dhe pse e bën atë, me një fokus në të ardhmen. (Bryson, 1988)

Plani strategjik i biznesit është harta e tij për arritjen e objektivave . Pa një plan të fortë
strategjik biznesi rrezikon të marrë "rrezikun e madh" ose më keq "vjen në një fund të
vdekur".
Për të kuptuar pse planifikimi strategjik është i rëndësishëm për biznesin e vogël, së pari
është e rëndësishme të bëhet dallimi ndërmjet objektivave dhe strategjive. Në thelb,
objektivat e vendosura të shprehura në mënyrë sasiore tregojnë qëllimin se ku do të arrijë
biznesi, ndërsa strategjitë qëndrojnë tek mënyra, rrugët, politikat që duhet të ndjek një biznes
për të arritur këto objektiva. Vetëm ky dallim duhet ta bëjë të qartë se pse planifikimi
strategjik është kaq i rëndësishëm për suksesin e biznesit tuaj të vogël.
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Planifikimi strategjik mund të jetë kompleks, sfidues dhe madje i çrregullt, por gjithnjë është
përcaktuar nga idetë bazë.
Planifikimi strategjik përcakton se ku një organizatë po kalon vitin e ardhshëm ose më shumë
dhe si do të shkojë atje. Në mënyrë tipike, procesi është në të gjithë organizatën, apo të
fokusohet në një funksion të madh si një ndarje. (McNamara, 1999)
2.4.2 Shkaktarët e dështimit të Planifikimit Strategjik

Pse dështojnë strategjitë? Cila është arsyeja se 80% e kompanive dështojnë të arrijnë vlerën
e plotë të planit të tyre strategjik? Cilat janë gabimet që çojnë në një strategji të dështuar?
Këto shumë lehtë mund të shmangen nëse udhëheqja e kompanisë krijon një proces të
qëndrueshëm dhe të parashikueshëm të menaxhimit të strategjisë, duke zhvilluar një strategji
të fuqishme.

Zbatimi i dobët i një strategjie mund të ndodhë për shkak të:
- mbi-vlerësimit të burimeve dhe aftësive,
- mos bashkërendimi,
- përpjekje joefektive për të fituar mbështetjen e të tjerëve, dhe
- nënvlerësimi i dështimit të kohës, personelit ose kërkesave financiare
për të ndjekur planin.

Sipas Wirth (2005), edhe me qëllimet më të mira, procesi i planifikimit strategjik mund të
dalë nga rruga.
Gjithashtu organizatat mund të ndeshen me një numër problemesh, si ata të shkojnë përpara
me procesin e tyre të planifikimit strategjik. (Mintzberg, 1994)

Më poshtë janë paraqitur pesë arsye pse strategjitë dështojnë :
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Plan i paqartë - Nëse strategjia nuk është e dizajnuar mirë dhe e paqartë ajo do të çojë në
konfuzion. Strategjia duhet të jetë e qartë. Duhet të artikulohet dhe të komunikohet në
mënyrë eksplicite për t'i ndihmuar punonjësit të kuptojnë se çfarë të bëjnë dhe përse është e
rëndësishme, si dhe çfarë të mos të bëjnë. Pa këtë kontekst, është e vështirë për njerëzit që të
lidhin pikat midis strategjisë dhe punës së tyre.

Qëllime të shumta - Shumë shpesh shohim liderët që kanë pritje të shumta nga burimet dhe
koha e pamjaftueshme. Nëse çdo gjë është një prioritet, atëherë asgjë nuk është e
rëndësishme. Është sikur menaxhmenti të donte të gjithë planin 3- ose 5-vjeçar të përfunduar
brenda një viti. Duhet të vendosen përparësitë dhe delegohen përgjegjësitë. Punonjësit kanë
përgjegjësitë e tyre të përditshme për drejtimin e biznesit dhe projektet strategjike janë shpesh
jashtë punës së tyre ditore.

Punonjësit nuk janë të angazhuar dhe të përkushtuar ndaj strategjisë - Zhvillimi dhe
ekzekutimi i strategjisë duhet të jetë një proces bashkëpunues. Menaxherët që do të jenë
përgjegjës për arritjen e objektivave të strategjisë duhet të zotërojnë strategjinë. Duhet të jetë
strategjia e tyre e jo strategjia e një konsulenti. Menaxherët duhet të përfshihen në të gjitha
diskutimet e strategjisë. Dhe krijimi i një mjedisi ku strategjia bëhet pjesë e përgjegjësisë së
përditshme të secilit është një plus i madh.

Plani nuk ka fleksibilitet - Menaxhimi i strategjisë është një proces dinamik, jo statik.
Strategjitë e mëdha janë zhvilluar nga njerëz të zgjuar duke përdorur inteligjencën më të mirë
të biznesit në dispozicion. Sidoqoftë, aq i zgjuar sa që duken se këto vendime janë biznesi
ende nuk mund ta bëjë parashikimin e së ardhmes në mënyrë të përkryer. Prandaj, një proces
fleksibil i menaxhimit të strategjisë lejon rregullime përgjatë rrugës të cilat rregullime janë
thelbësore për suksesin.

Planifikimi strategjik është një proces i përfshirë, i ndërlikuar dhe kompleks që merr një
organizatë në territorin e paeksploruar. Nuk siguron një recetë për sukses; përkundrazi, merr
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organizatën përmes një udhëtimi dhe ndihmon në zhvillimin e një kuadri dhe konteksti
brenda të cilit do të dalin përgjigjet. Literatura dhe hulumtimet kanë dokumentuar
gjerësisht problemet e mundshme që mund të lindin gjatë procesit. Të qenët i vetëdijshëm
për këto çështje dhe i përgatitur për t'i adresuar ato është thelbësore për suksesin:
përpjekja e planifikimit strategjik të organizatës mund të dështojë nëse këto kurthe të
mundshme injorohen. (Mintzberg, 1994)
2.5 Rast Studimi ‘Industria Communications’

Shënime për biznesin

Kompania "Industria Communications " B.I, ka filluar së ekzistuari nga viti 2014 si biznes
individual në Prizren, Kosovë. Kompania merret me ofrimin e produkteve dhe shërbimeve
në fushën e dizajnit grafik si dhe dizajnim të web-it.
Biznesi krijon koncepte vizuele, duke përdorur softuerin kompjuterik ose me ilustrime të
dorës, për të i komunikuar idetë që frymëzojnë, informojnë dhe joshin konsumatorët. Ai
zhvillon dizajnin e përgjithshëm dhe dizajnin e prodhimit për aplikacione të ndryshme, siç
janë reklamat, broshurat, revistat, dhe web.
Biznesi ka një strukturë unike. Ata janë një studio ku pronari i biznesit është edhe krijuesi i
punës dhe shërben si kontakt kryesor për çdo klient. Kjo reflekton bindjen e tyre se dizajni i
madh nuk mund të ndodhë pa pasion, inteligjencë dhe mbi të gjitha angazhim personal.
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Struktura menaxheriale e biznesit

Tabela 2. Struktura menaxheriale e biznesit
E ka të drejtën e menaxhimit të çdo aspekti në
Kreshnik Susuri,

organizatë si Pronar, dhe përcakton vizionin

(Pronari + Drejtori Kreativ)

krijues të projektit duke e manifestuar atë
përmes instalimeve digjitale e të shtypura.
Përcakton vizionin krijues të projektit duke e

Mërgim Bellanica,

manifestuar atë përmes instalimeve digjitale

(Drejtori Kreativ)

e të shtypura. Gjithashtu vendos buxhetet dhe
afatet kohore, dhe menaxhon marrëdhëniet e
klientit.
Merr një koncept dhe e kthen atë një realitet.
Ky proces përfshin gjithçka nga krijimi i ideve
dhe grumbullimi i ekipit të duhur për të parë

Prodhuesi Kreativ

projektin deri në fazat përfundimtare të
prodhimit. Një prodhues kreativ di gjithçka për
secilin aspekt të procesit të prodhimit dhe si t'i
realizojë punimet.
Krijojnë koncepte vizuale duke përdorur
softuer kompjuterik ose me dorë, për të i

Dizajnerët Grafik (x4)

komunikuar idetë, informojnë dhe joshin
konsumatorët. Ata e kombinonjnë artin dhe
teknologjinë për të zhvilluar grafika dhe
ilustrime.
Menaxhon marrëdhëniet ndërmjet punëtorëve

Menaxheri i dizajnerëve grafik

të dizajnit dhe bën ndarjen e punës për
dizajnerët.
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Puna kryesore e një dizajneri të web-it është të
Dizajneri i web-it

krijojë dhe dizajnojë një faqe interneti sipas
kërkesave të klientit dhe ta bëjë mirëmbajtjen
e saj.
Detyra kryesore e kontabilistit, është përgatitja
dhe ekzaminimi i të dhënave financiare. Ai

Kontabilisti

sigurohet se të dhënat janë të sakta dhe se
taksat paguhen si duhet dhe në kohë.

(Krijuar vetë)
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Analizat e kryera për biznesin

Analiza SWOT (Industria Communications)

Është një teknikë e dobishme për të i kuptuar Përparësitë dhe Dobësitë e biznesit në fjalë dhe
për identifikimin e Mundësive të hapura dhe Kërcënimeve me të cilat ballafaqohet ai.

Nëse përdoret në një kontekst biznesi, kjo analizë ndihmon që biznesi të ketë një vend të
qëndrueshëm në tregun ku operon. Nëse përdoret në një kontekst personal, kjo analizë
ndihmon në zhvillimin e karrierës personale në një mënyrë që përfitohet më së miri nga
talentet, aftësitë dhe mundësitë personale. (Mind Tools)

PËRPARËSITË:

-

Kombinimi unik i sensit krijues dhe biznesit.

-

Një vend i punës elegant, që nxjerr në pah perceptimin e dizajnit krijues dhe të fundit,
duke nënkuptuar një ofrues të shërbimit të kualifikuar.

-

Një fokus i synuar për tërheqjen e konsumatorëve

DOBËSITË:

-

Kohë gjithnjë e më e kufizuar e kohës për aktivitetet e marketingut, pasi gjithnjë e më
shumë kohë nevojitet për të përfunduar projektet.

-

Aktivitetet e reja të konkurrentëve.

-

Lufta për të zhvilluar vetëdijen lidhur me një kompani fillestare.

-

Stafi i vogël.
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MUNDËSITË:
-

Një treg në rritje që nuk duket të jetë i fokusuar në tërheqjen e një segmenti klientësh
të synuar.

-

Aftësia për të gjeneruar biznesin e ardhshëm duke shfrytëzuar përparimet
teknologjike të internetit.

-

Një industri që nuk është ndikuar ndjeshëm nga rënia e ekonomisë.

-

Zgjerimi i sektorit të biznesit të dizajnit grafik , me shumë mundësi të ardhshme për
sukses.

KËRCËNIMET:

-

Konkurrenca nga konkurrentët vendas të cilët vendosin të përqëndrohen në segmentet
e synuara nga Industria Communications.

-

Rritje e ndjeshme në lehtësinë e përdorimit të softuerit të dizajnit grafik që lejon
individët të krijojnë vepra grafike të tyre.

-

Një ndryshim në industritë lokale që ndryshon demografinë e shumë prej kompanive
të vendosura në Prizren.

-

Zhvillimet në teknologji mund të ndryshojnë këtë treg përtej aftësisë së firmës për t'u
përshtatur.
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Analiza PEST (Industria Communications)

Kjo analizë është një mjet i përdorur gjerësisht për të analizuar situatat politike, ekonomike,
socio-kulturore dhe teknologjike, që mund të ofrojnë mundësi të mëdha dhe të reja për
kompaninë, si dhe këta faktorë mund të kërcënojnë kompaninë, të jenë të rrezikshme në të
ardhmen.
Analiza e dëmtimeve është shumë e rëndësishme dhe informative. Ai përdoret për qëllime të
identifikimit të mundësive të biznesit dhe paralajmërimit të kërcënimeve.

FAKTORËT POLITIK:
-

Zgjedhjet e ardhshme politike dhe ndryshimet që do të ndodhin në vend për shkak të
këtyre zgjedhjeve

-

Personi politik i fortë dhe i fuqishëm, pikëpamja e tij mbi politikat e biznesit dhe
efektet e tyre në organizatë.

-

Ndryshimet dhe efektet e taksave .

-

Trendi i rregulloreve dhe efektet e ndryshimit në rregulloret e biznesit.

-

Afati kohor i ndryshimeve legjislative.

FAKTORËT EKONOMIK:
-

Pozicioni dhe ecuria e tanishme e ekonomisë, rritje, stagnim ose në rënie.

-

Luhatjet e kursit të këmbimit dhe lidhja e tij me kompaninë.

-

Ndryshimi në nivelin e të ardhurave të disponueshme të klientit dhe efektin e saj.

-

Lëvizje në normën e papunësisë dhe efektin e saj në punësimin e punonjësve të
kualifikuar.

-

Qasja në kredi dhe efektet e saj në kompani.

-

Efekti i globalizimit në mjedisin ekonomik.

-

Konsiderata për faktorë të tjerë ekonomikë.
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FAKTORËT SOCIO-KULTUROR:
-

Ndryshimi në normën e rritjes së popullsisë dhe faktorët e moshës, si dhe ndikimet e
saj në organizim.

-

Efekti në organizim për shkak të ndryshimit të qëndrimeve dhe ndërrimeve gjenerata.

-

Standardet e nivelit të mobilitetit shëndetësor, arsimor dhe social. Ndryshimet dhe
efektet e saj në kompani.

-

Modelet e punësimit, trendi i tregut të punës dhe qëndrimi ndaj punës sipas
grupmoshave të ndryshme.

-

Qëndrimet shoqërore dhe tendencat shoqërore, ndryshimi në kulturën socioekonomike.

FAKTORËT TEKNOLOGJIK:
-

Çdo teknologji e re që kompania po e përdor.

-

Çdo teknologji e re në treg që mund të ndikojë në punën, organizimin ose industrinë.

-

Qasja e konkurrentëve në teknologjitë e reja dhe ndikimi i tij në zhvillimin e
produkteve / shërbimeve më të mira.

-

Teknologji ekzistuese që mund të lehtësojë kompaninë.

-

Faktorë të tjerë teknologjik dhe ndikimet e tyre në kompani dhe industri.
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Analiza e pesë forcave të Porterit (Industria Communications)

Për të analizuar strukturën e një kompanisë së lart-përmendur dhe strategjinë e saj të
korporatës, përdoret modeli i Porterit me pesë forca. Në këtë model, janë identifikuar pesë
forca të cilat luajnë një rol të rëndësishëm në formësimin e tregut dhe industrisë. Këto forca
përdoren për të matur intensitetin e konkurrencës dhe përfitimin e një industrie dhe tregu.

RREZIKU I HYRJEVE TË REJA:
-

Derisa industria ka fitime të larta, shumë hyrje të reja do të përpiqen të hyjnë në treg.
Megjithatë, pjesëmarrësit e rinj do të shkaktojnë rënie në fitimet e përgjithshme të
industrisë. Prandaj, është e nevojshme të bllokohen hyrësit e rinj në industri. Kë ta
faktorë përshkruajnë nivelin e kërcënimit për hyrje të reja:

-

Pengesat në hyrje që përfshijnë të drejtat e kopjimit dhe patentat.

-

Kërkesa e lartë e kapitalit.

-

Politikat e kufizuara të qeverisë.

-

Ndërrimi i kostos.

-

Qasja në furnizuesit dhe shpërndarjet.

-

Besnikëria e klientit ndaj markave të themeluara.

RREZIKU I ZËVENDËSIMIT:
Kjo përshkruan kërcënimin për kompaninë. Nëse mallrat dhe shërbimet nuk janë në përputhje
me standardin, konsumatorët mund të përdorin zëvendësues dhe alternativa që nuk kanë
nevojë për ndonjë përpjekje shtesë dhe nuk bëjnë dallime të mëdha. Faktorët e mundshëm që
e bëjnë zhvendosjen e klientëve në zëvendësues janë si më poshtë:
-

Performanca e çmimeve të zëvendësimit.

-

Ndërrimi i kostove të blerësit.

-

Zëvendësues i produkteve të disponueshme në treg.

-

Reduktimi i cilësisë.
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RIVALITETI KONKURRUES:

Faktorët që ndikojnë në konkurrencën e kompanisë:
-

Përparësia konkurruese.

-

Risitë e vazhdueshme.

-

Pozita e qëndrueshme në avantazh konkurrues.

-

Niveli i reklamimit.

-

Strategjia konkurruese.

FUQIA E BLERËSVE:
Këta faktorë ndikojnë në fuqinë blerëse të klientëve:
-

Lënia e marrëveshjeve.

-

Kostoja e ndërrimit të një blerësi.

-

Ndjeshmëria e çmimeve të blerësit.

-

Përparësia konkurruese e produktit të kompanisë.

FUQIA E FURNITORËVE:
Faktorët e mundshëm që ndikojnë në fuqinë e furnitorëve janë:
-

Diferencimi i hyrjes.

-

Ndikimi i kostos në diferencimin.

-

Forca e qendrave të shpërndarjes.

-

Disponueshmëria e zëvendësimit të hyrjes.
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3

DEKLARIMI I PROBLEMIT

Në këtë punim është hulumtuar ecuria e biznesit të vogël në Kosovë, struktura menaxheriale
e një biznesi të vogël e të thjeshtë që operon dhe në përgjithësi bazuar në të dhënat dhe
informacionet zyrtare të agjencive shtetërore, analizave të ndryshme dhe njëherësh duke bërë
një krahasim edhe me gjetjen e studimeve ndërkombëtare mbi shkaqet dhe arsyet pse bizneset
e vogla dështojnë apo nuk mund të rriten më tej.
Studimet statistikore tregojnë se rreth 80% e bizneseve të reja në ekonomitë e konsoliduara
dështojnë brenda 10 viteve të para, kryesisht për shkak të një plani biznesi të dobët që vjen
si pasojë e mungesës së një studimi tregu, mungesës së likujditeteve, mungesës së përvojës
dhe ekipit të duhur të bashkëpuntorëve, por edhe nga shkaqe të tjera që lidhen me
konkurencën, marketingun jo të mjaftueshëm apo injorimi i konsumatorëve.
Sipas analistëve që merren me studimet e arsyeve pse një biznes i ri nuk arrin të ketë sukses,
arsyeja kryesore e dështimit i atribuohet mungesës së planit të biznesit, menaxhimit të duhur
sidomos atij strategjik, mungesës së planifikimit strategjik dhe analizave të ndryshme pë të i
njohur rreziqet, mundësitë, anët e forta e të dobëta, si dhe faktorët e ndryshëm dhe të shumtë
qe mund të ndikojnë në mënyrë negative duke e çuar biznesin në mbyllje, dhe një vlere unike
që biznesin e diferencon nga konkurentët.
Kjo është veçanarisht e vërtetë për pronarët e bizneseve të reja. Çfarë duket një plan biznesi
i mirë në letër, nuk ecën po aq mirë në realitet. Kjo nuk nënkupton që në raste të tilla të
injorohet ideja dhe pasioni që e lidh biznesmenin me të, por kërkohet të bëhet pak më tepër
kërkim dhe planifikim.
Pjesë e ruajtjes së një modeli të qëndrueshëm biznesi është ofrimi i një vlere të caktuar për
klientët, që e veçon biznesin nga konkurrentët.

Një arsye tjetër lidhet me dështimin për të dëgjuar konsumatorët. Konsumatorët janë pasuri
njohurish dhe ofrojnë një perspektivë që mund të mos jetë aq e dukshme për ata që përfshihen
ngushtësisht me detajet e biznesit. Në erën dixhitale është më e lehtë se kurrë për
konsumatorët të ndajnë mendimet e tyre rreth bizneseve me të cilët ndërveprojnë dhe
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njëherësh u jep mundësinë pronarëve të bizneseve të monitorojnë dhe madje t’u kërkojnë
konsumatorëve një feedback.
Mungesa e kapitalit të mjaftueshëm është gjithashtu një nga arsyet që detyron bizneset e reja
të mbyllin përfundimisht aktivitetin. Pronarët e këtyre bizneseve i nënvlerësojnë rreziqet që
sjellin ndryshimet e menjëhershme të flukseve monetare. Është vitale që para se të krijosh
një kompani, të konstatosh sa para’ nevojiten për të mbuluar kostot e themelimit dhe të
vazhdimësisë së biznesit për dy vitet e para.
Aftësitë menaxheriale dhe drejtuese janë thelbësore për suksesin e ndërtimit të biznesit, kurse
mungesa e tyre çon drejt konfuzionit dhe konflikteve brenda radhëve, moral të ulët dhe
produktivitet i reduktuar.
Studimet dhe analizat rendisin edhe një sërë arsyesh të tjera si mungesa e marketingut efektiv,
mungesa e shtrirjes gjeografike, mungesë pasioni, sfidat ligjore etj, që janë konstatuar në
tregje dhe ekonomi të konsoliduara.

Po në tregje dhe ekonomi të vogla në zhvillim sikurse është edhe ajo e Kosovës vihen re
veçori të ndryshme përsa i përket shkaqeve pse bizneset e vogla detyrohen të mbyllin
aktivitetin apo kanë vështirësi për t’u rritur më tej?

Kjo është pyetja hulumtuese që shtrohet në studimin tim dhe që tenton të identifikojë faktorët,
shkaqet dhe arsyet pse një biznes i vogël në Kosovë nuk arrin të ketë sukses. A ka të
përbashkëta me gjetjet e studimeve ndërkombëtare dhe cilat janë disa nga këshillat dhe
sugjerimet që duhen marrë parasysh për të evituar dështimin, duke supozuar që biznesi i
vogël në Kosovë kryesisht ecën me instikt dhe nuk shfrytëzon më së miri teoritë ekonomike.
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4

METODOLOGJIA

Hulumtimi ka për qëllim kryesor, nxjerrjen e rezultateve të sakta.
Qëllimi themelor i këtij hulumtimi kërkimor është diagnostifikimi i gjendjes aktuale të
menaxhimit të ndërmarrjeve të vogla, dhe identifikimi i problemeve, pengesave, dhe
barrierave që e ngadalësojnë zhvillimin e aktivitetit të tyre, duke identifikuar njëkohësisht
edhe nevojat dhe kërkesat e këtij komuniteti për përmirësimin e gjendjes, avancimin e
proceseve zhvillimore dhe zhvillimin e trendëve pozitive në aspektin strategjik.

Ky hulumtim i studimit bazohet në të dhëna primare dhe sekondare. Të dhënat primare
bazonen në intervistën gojore me menaxherët e biznesit të studiuar, ‘Industria
Communications’ , për strukturën menaxheriale, kënaqësinë klientore, dhe përmbushjen e
pikave që i nevojitet një biznesi të vogël për të operuar, qarkulluar, e të arrijë sukses duke e
shmangur falimentimin.
Të dhënat e sekondare janë mbledhur nga libra dhe burime të ndryshme të internetit për
Menaxhimin e Biznesit të vogël, menaxhimin strategjik, avantazhet strategjike, historia e
biznesit, por edhe nga të dhënat statistikore të institucioneve përkatëse të Kosovës sikurse
janë Agjencia për Regjistrimin e Biznesit të Kosovës dhe Agjencia e Statistikave të Kosovës.
Për këtë studim të dhënat sekondare janë mbledhur gjithashtu nga librat, hulumtimet e
ndryshme, studime rasti, shkrime dhe artikuj të ndryshëm që lidhen me menaxhim dhe llojet
e menaxhimit.

Ky studim përqendrohet në menaxhimin e bizneseve të vogla, duke i çuar ata drejt suksesit e
në të njëjtën kohë duke iu zvogëluar mundësitë për dështimin e tyre. Prandaj, hulumtimi u
ndërmor për të zhvilluar kuptimin se si ndryshon procesi i biznesit dhe si mund të arrihet
përmes zbatimit të hapave dhe aftësive menaxheriale të sigurta nëpërmjet një metode të
studimit të rastit.

Metoda e analizës së të dhënave, në të cilën është bërë mbledhja e literaturës profesionale
dhe shkencore, publikimeve dhe artikujve të ndryshëm shkencorë dhe studimorë, na ka
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pajisur me njohuri dhe informacione të shumta në mënyrë që kemi arritur tek zgjidhja e
problemit në këtë fushë të hulumtimit. Gjithashtu janë shfrytëzuar edhe literaturat
bashkëkohore nga fushat e sipërmarrjeve, strategjitë e zhvillimit ekonomik, strategjitë e
bizneseve dhe kryesisht të dhëna dhe materiale nga web-faqet e internetit.
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5

REZULTATET

Parashtrimi i gjetjeve të punimit përpiqet të nxjerr rezultate të sakta në përgjigje të pyetjes
hulumtuese nëse bizneset e vogla në Kosovë hasin të njëjtat pengesa dhe shfaqin të njëjtat
probleme në rrugën drjet suksesit, sikurse bizneset e vogla në vendet me ekonomi të
zhvilluar.

Në një intervistë me Mërgim Bellanica dhe Kreshnik Susuri, nga kompania e dizajnit grafik
INDUSTRIA COMMUNICATIONS, të cilët janë menaxherë të kësaj kompanie, diskutuam
rreth mundësive dhe sfidave në të cilën ata dhe stafi i tyre hasin me menaxhimin e biznesit
të llojit të vogël. Çështja kryesore e diskutimit ishte dështimi i biznese të vogla në Kosovë.
Nga eksperiencat e tyre të këqija dhe të mira, ata dhanë mendime të ndryshme se si mund të
arrihet suksesi për një kompani të vogël dhe arsyet e dështimit të shumicës së tyre.

Një nga përgjigjet që dhanë menaxherët ishte se bisneset e vogla nuk planifikojnë rezerva
financiare për rastet e bllokimit të mallit stok, apo në rastet kur furnizon me mallra ose
shërbime biznese të tjera dhe sipas marrëveshjeve tregtare pagesat do kryhen në një periudhë
të mëvonshme kohore. Shpesh nuk llogarisin borxhin e keq, por edhe shpenzime të
paparashikuara që lidhet me shkelje ligjore, tatimore, dëmtim të mallit etj. Marrja e huave
dhe kredive bankare për të përballuar situatën edhe pse nuk është masivisht e aplikueshme
nga bizneset, shoqërohet me rritje të kostove të biznesit.
Përgjigjja në pyetjen lidhur me mungesën e kualifikimit dhe njohurive mbi tregun nga
pronarët e bizneseve ishte se një pjesë e mirë e njerëzve marrin iniciativën për të hapur një
biznes në Kosovë thjesht nga nevoja për t’u vetëpunësuar. Pa një kualifikim të mirëfilltë në
një fushë të caktuar dhe pa një studim tregu, por duke ndjekur trendin e momentit.

Duke vazhduar më tutje ua shtrova pyetjen se a është i rëndësishëm për biznesin investimi
në marketing. Në këtë pyetje, menaxherët e dhanë përgjigjen se pjesa më e madhe e bizneseve
të vegjël shpenzojnë shumë pak për marketing. Më tepër i besojnë metodave të vjetra bazuar
në fjalën e gojës apo njohjet shoqërore sesa mjeteve inovative të marketingut. Shumë pak
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prej bizneseve të vegjël përdorin fuqinë e rrjeteve sociale dhe internetin, duke i kufizuar vetes
mundësinë për t’u parë dhe shkuar më pranë blerësve potencial.
Në vazhdim të bisedës iu shtrua pyetja kontabilistit të kompanisë, se çka mendon për
mungesën e mbajtjes së llogarive kontabël. Kontabilisti e dha përgjigjen se bizneset e vogla
në Kosovë shfaqin dobësi të madhe në mbajtjen e librave të llogarive. Atyre u mungon një
sistem kontabël dhe shpesh nuk mbajnë kontabilistë në kompani. Mungesa e mbajtjes së një
libri shitjesh dhe blerjesh, pengon në kuptimin e situatës ku ndodhet biznesi, nuk lejon të
bëhet një planifikim i mirë strategjik për të rritur performancën dhe fitimin e biznesit.
Pyetja e rradhës ishte në lidhje me lokacionin e vendosjes së biznesit. Nga kjo pyetje ata
arritën në përfundim se lokacioni ka rëndësi të madhe në qarkullimin e komapanisë së vogël,
duke qenë se biznesi i vogël, i karakterizuar kryesisht nga burime të limituara financiare,
priret të kufizojë shpenzimet e operiacioneve. Ndër të tjera shumë pronarë mendojnë se kjo
e detyron atë që të zgjedh ambiente të vogla, në rrugë jo fort të rrahura nga kalimtarët,
investon pak për rregullimin e tyre dhe për rrjedhojë ulet shikueshmëria e biznesit në sytë e
konsumatorëve potencialë.

Në pyetjen se pse bizneset e vogla dështojnë kur vjen puna tek incentivat financiare që ofron
qeveria apo organizatat ndërkombëtare, përgjigjja e menaxherëve ishte se një pjesë e madhe
e bizneseve të vegjël nuk shfaqin interes rreth programeve financuese të qeverisë dhe
organizatave ndërkombëtare me qëllim zhvillimin e mëtejshëm të biznesit të tyre. Një pjesë
tjetër e vogël që aplikon në të tilla programe dhe shprehet jo i vërtetë në pretendimet e veta,
duke ia hequr mundësinë vetes për të përfituar nga këto fonde.

Përgjigjja për pyetjen e fundit të hulumtimit se çka mendojnë menaxherët për menaxhimin
familjar në një biznes ishte se modeli i bizneseve të vogla në Kosovë ka kryesisht në thelb
familjen. Familja gjenetike është në përberjen e strukturës manaxhuese të kompanisë edhe
pse pjesëtarë të saj mund të kenë mungesa të theksuara në drejtimin dhe menaxhimin e
punëve biznesore. Edhe në ato raste kur në strukturën menaxhuese të kompanisë qëndrojnë
njerëz jashtë rrethit familjar, shpesh ndodh që pronarët e bizneseve nuk u delegojnë
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përgjegjesi vartësve, por e mbajnë të gjithë barrën e vendimeve dhe veprimeve mbi vete. Kjo
shoqërohet shpesh me marrjen e vendimeve të gabuara, humbje energjish duke u marrë me
punë të zakonshme që shumë mirë mund t’i bëjnë të tjerët dhe mungesë motivimi për
punonjësit që vijnë më poshtë në rendin hierarkik të kompanisë.

Duke lexuar statistikat e agjencive të Kosovës, raporti midis bizneseve të reja dhe atyre të
mbyllura rezulton të jetë 11:1. Pra për njëmbëdhjetë biznese të hapura është mbyllur një, apo
i përkthyer në përqindje rreth 9% e bizneseve të reja janë mbyllur. Ky rezultat nuk është
plotësisht i saktë nëse marrim në analizë se një pjesë e bizneseve e përllogaritur në rreth 7,000
të tillë në vitin 2018 janë në statusin pasiv, por gjithashtu edhe nëse heqim nga analiza ato
biznese individuale të çregjistruara me qëllim regjistrimin e tyre me statusin e shoqërive me
përgjegjësi të kufizuar. Gjithësesi ky raport është tregues i mjaftueshëm mbi ecurinë e
biznesit në Kosovë në 10-15 vitet e fundit dhe për të kuptuar se gjetjet e studimeve
ndërkombëtare mbi dështimin e bizneseve të reja në ekonomi të konsoliduara nuk përkojnë
me realitetin e bizneseve në Kosovë.
Hulumtimi vëren se mund të jenë një sërë faktorësh pse rezultatet e dështimit të bizneseve
midis dy ekonomive të tilla janë diametralisht të kundërt, por që gjithësesi duhen studime më
të thelluara, ekspertizë më e madhe shkencore dhe cilësore për të konfirmuar vërtetësinë e
tyre.
-

Barra e madhe tatimore dhe shpenzimet e operimit në ekonomi të konsoliduara nuk u
jep luksin bizneseve të reja të qëndrojnë hapur për një kohë të gjatë. Në Kosovë barra
tatimore është ndër më të ulëtat në botë, sikurse edhe shpenzimet e operimit janë
relativisht të përballueshmë: psh. rrogat, qiraja, transporti etj.

-

Bizneset e vogla në ekonomitë e konsoliduara operojnë në kushtet e konkurrencës së
ndershme, në formalitet të plotë, ndryshe nga biznesi në Kosovë që përfiton nga
dobësia e institucioneve tatimore për të nxjerr disa përfitime më tepër duke iu
shmangur detyrimeve tatimore dhe në këtë mënyrë një pjesë e tyre zgjasin agoninë e
aktivitetit të vet tregtar përpara se të mbyllin përfundimisht biznesin.
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-

Në ekonomitë e konsoliduara ka ndryshuar modeli i të bërit biznes, nga ai klasik me
njësi tregtare, kontakte B2C (Business to Client) apo B2B (Businees to Business) tek
ai online ku çdo kontakt dhe transaksion kryhet nëpërmjet teknologjisë dhe internetit.
Ndaj edhe një pjesë e mirë e bizneseve të reja në këto ekonomi fokusohen tek
inovacioni dhe qasjet e reja për modelimin e biznesit, por shpesh dështojnë të ofrojnë
produktin dhe shërbimin e kërkuar nga tregu. Në Kosovë për shkak të faktorëve
historikë, tregu është realisht i ri, i paplotësuar me të gjitha shërbimet dhe produktet
që ofron një ekonomi e zhvilluar, sikurse mungojnë edhe aktorët që duhet të
plotësojnë mangësitë, por njëherësh t’i japin shtysë biznesit drejt horizonteve të reja
përtej kufijve gjeografik të Kosovës. Edhe pse treg i ri, modeli i të bërit biznes mbetet
kryesisht ai klasik, kjo edhe për shkak të qasjes të ulët të konsumatorit në shërbimet
e internetit, por edhe nga background kulturor që kërkon kohën e vet të ndryshojë.

-

Një pjesë e mirë ekonomive të konsoliduara janë në stanjacion rritjeje, çka ndikon
negativisht në fuqinë blerëse. Këto efekte më shumë ndihen tek bizneset dhe detyron
një pjesë të tyre të dalin nga tregu në pamundësi për të qënë profitabël. Nga ana tjetër
ekonomia e Kosovës ka njohur rritje të konsiderueshme në 10 vjeçarin e fundit duke
përmirësuar parametrat e fushës dhe njëkohësisht performancën e biznesit.

-

Një faktor tjetër periferik është edhe konfigurimi demografik i popullsisë. Në
ekonomitë e zhvilluara, treguesit diktojnë se popullsitë e tyre po plaken. Një fakt i
tillë krijon mundësi të reja për bizneset që i shërbejnë sektorit të shëndetësisë,
estetikës, shërbimeve sociale dhe agjencive të udhëtimeve, por nga ana tjetër ulet
konsumi për ushqim, veshje dhe aktivitete të tjera tregtare që kanë target të rinjtë. Në
Kosovë mosha e popullsisë mbetet kryesisht e re edhe pse lëvizjet demografike të
popullsisë në vitet e fundit kanë lënë shënjën e tyre në ekonomi.
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6 DISKUTIME DHE KONKLUZIONE

Menaxhimi i biznesit luan rol te rëndësishëm ne jetëgjatësinë e tij, si i tillë pasi që shumë
faktorë varen nga situatat te cilat janë në kontroll dhe mirë të menaxhueshme. Menaxhimi
efikas dhe profesional ndikon drejtpërdrejt tek organizimi, planifikimi, personeli, udhëheqja
dhe kontrolli i një biznesi.
Globalizimi i ekonomisë sa i ka hapur mundësinë binzeseve për të penetruar në tregje të reja,
po aq edhe ia ka vështirësuar në përpjekje të mbijetesës në një konkurrencë gjithmonë e më
kërcënuese. Për këtë lind nevoja që bizneset të japin më të mirën e tyre, të diferencojnë veten
nga konkurrentët dhe të shfrytëzojnë më së miri burimet financiare dhe njerëzore që kanë në
dispozicion.
Në Kosovë vihet re që bizneset e vogla, dhe jo vetëm, janë disa hapa pas në këtë drejtim.
Me përjashtim të disa segmenteve në sektorin e teknologjisë së informacionit, prodhimit,
shitjes me pakicë online dhe përpunimit të mbetjeve, pjesa tjetër vazhdon qasjen klasike në
të bërit biznes.

Padyshim, ndërmarrjet kanë nevojë që të trajnojnë shtesë stafin profesional të tyre e sidomos
atë menaxherial pasi që suksesi i një ndërmarrje ka vartësi të lartë nga mënyra se si ajo
menaxhohet, ashtu dhe afarizmi financiar i saj ndërlidhet në qasje pozitive financiare.
Hulumtimi tregon që menaxhimi efikas çon peshë në rritjen e biznesit dhe njëheresh në
ekonominë e Kosovës.

Qeveria dhe aktorët politikë duhet të kthejnë sytë nga arsimi cilësor i të rinjve jo vetëm në
arsimin e lartë, por edhe në atë profesional. Ndërgjegjësimi i të rinjve se mund të bëhen pjesë
e botës së zhvilluar pa u dashur të emigrojnë do i drejtojë ata tek profesionet dhe zanatet e
duhura për tu përfshirë në këtë ekonomi globale.
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Nëpërmjet hulumtimit të të dhënave statistikore, raporteve të dhomave të biznesit të Kosovës,
intervistën me biznesin ‘Industria Communications’, por edhe materiale të tjera në rrjet,
dalim në konkluzionin se bizneset e vogla që veprojnë në tregje dhe ekonomi në zhvillim
sikurse është ajo e Kosovës, në dallim nga bizneset simotra në vendet me ekonomi të
konsoliduar, përballen me arsye dhe veçori të ndryshme që i pengojnë të rriten dhe shpesh të
mbyllin aktivitetin tregtar. Këto arsye lidhen kryesisht me kulturën e të bërit biznes,
kualifikimi dhe edukimi i pamjaftueshëm, niveli u ulët i qasjes së bizneseve në teknologjinë
inovative.

Me bizneset duhet punuar më tepër nëpërmjet seminareve dhe takimeve me ekspertë të
ndryshëm të fushave ku operojnë. T’u tregohen mundësitë dhe kërcënimet që shfaq ekonomia
e Kosovës, mënyrat e reja të menaxhimit të biznesit, përfitimet që ofron teknologjia e
informacionit dhe mënyrat se si mund të shfrytëzohet ajo me sa më pak kosto,
domosdoshmërinë për të mbajtur në rregull librat e llogarive për të kuptuar veten dhe biznesin
se si operon dhe njëkohësisht për të bërë një planifikim më të mirë për të ardhmen e afërt dhe
të largët. Delegimi i përgjegjësive dhe promovimi i stafit do i jepte biznesit impulse të reja
për të ecur përpara.
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APPENDIXES

Intervistë:

Kolegji UBT
Drejtimi: Menaxhment, Biznes dhe Ekonomi

Intervista ka për qëllim grumbullimin e informacioneve në lidhje me menaxhimin e biznesit
të vogël, të dhënat e të cilit do të na ndihmojnë në realizimin e një hulumtimi për
‘Menaxhimin e Biznesit të vogël’. Përgjigjet tuaja gjatë kësaj interviste do të jenë
konfidenciale dhe do të shfrytëzohen vetëm për këtë punim hulumtues.
Pyetjet e shtruara menaxherëve të kompanisë ‘Industria Communications’ :

1. Çfarë mendoni për burimet e pamjaftueshme financiare?
2. Çfarë mendoni për mungesën e kualifikimit dhe njohurive mbi tregun nga pronari i
biznesit?
3. A është i rëndësishëm për biznesin investimi në marketing?
4. Çfarë mendoni për mungesën e mbajtjes së llogarive kontabël?
5. A ka rëndësi lokacioni i biznesit?
6. Pse bizneset dështojnë kur vjen puna tek iniciativat financiare që ofron qeveria apo
organizatat ndërkombëtare?
7. Çfarë mendoni për menaxhimin familjar në një biznes?
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